University for Business and Technology in Kosovo

UBT Knowledge Center
Theses and Dissertations

Student Work

Fall 10-2019

NDIKIMI I BIZNESEVE TË VOGLA DHE TË MESME NË ZHVILLIMIN
E KOMUNËS SË FERIZAJT
Albion Salihu
University for Business and Technology - UBT

Follow this and additional works at: https://knowledgecenter.ubt-uni.net/etd
Part of the Business Commons

Recommended Citation
Salihu, Albion, "NDIKIMI I BIZNESEVE TË VOGLA DHE TË MESME NË ZHVILLIMIN E KOMUNËS SË
FERIZAJT" (2019). Theses and Dissertations. 1710.
https://knowledgecenter.ubt-uni.net/etd/1710

This Thesis is brought to you for free and open access by the Student Work at UBT Knowledge Center. It has been
accepted for inclusion in Theses and Dissertations by an authorized administrator of UBT Knowledge Center. For
more information, please contact knowledge.center@ubt-uni.net.

Kolegji UBT
Fakulteti për Menaxhment, Biznes dhe Ekonomi

NDIKIMI I BIZNESEVE TË VOGLA DHE TË MESME NË
ZHVILLIMIN E KOMUNËS SË FERIZAJT
Shkalla Bachelor

Albion Salihu

Tetor, 2019
Ferizaj

Kolegji UBT
Fakulteti për Menaxhment, Biznes dhe Ekonomi

Punim Diplome
Viti akademik 2014-2015

Albion Salihu
NDIKIMI I BIZNESEVE TË VOGLA DHE TË MESME NË
ZHVILLIMIN E KOMUNËS SË FERIZAJT
Mentori: Dr. Bukurie Imeri

Tetor, 2019

Ky punim është përpiluar dhe dorëzuar në përmbushjen e kërkesave të
pjesshme për Shkallën Bachelor

ABSTRAKT
Nisur nga fakti se ky punim në vete përmban një struktur e cila drejtëpërsëdrejti i referohet
ndikimit që bizneset e vogla dhe të mesme influencojn në njedisin ekonomik, atëher qasja që
ky hulumtim do të përdor do të jetë gjetja e indikatorëve që këto biznese influencojn në
tregun komunës së Ferizait.
Ky hulumtim për temë diplome do të përmbaj një analizë e cila do të përcaktoj eksistencën
momentale të ndërmarrjeve të vogla dhe të mesme në Komunën e Ferizait dhe strategjit që ata
përdorin për rezistencën e tyre në treg si mundësi kjo për jetëgjatësin e bizneseve dhe
laramanin e produkteve që kta ofrojn si mundësi e përzgjedhjes.
Së pari do mundohemi që nga literatura eksistuese të rishqyrtojm mundësit e përafërta që nga
literatura eksistuese te ofrojm për të kuptuar ndikimin që këto bis\znese kanë përekonomi kur
kompania fokusohet në prodhim ose sherbim dhe qka mundëson kjo natyrë e bizneseve.
Kjo problematik në vendin ku do bazohet hulumtimi, paraqet një dilem pasi që gjatë vitit
mund të regjistrohën biznese të ndryshme dhe kështu ata hyrjen e tryre në treg e percaktojn si
rezutatat i inovacionit në treg dhe mundesis që këta të fundit të përfitojnë nga strategjia
progresive,dhe pikerisht aktiviteti i këti hulumtimi do të jetë afiniteti dhe kuptimi i strategjeve
që duhet përdorur për të arritur rezistencën e e tyre krahas shumë bizneseve që regjistrohen në
treg.
Fjalori termave: Zhvillimi ekonomk, banka dhe financa, bizneset e vogla dhe të mesme,
tregu, produktet.
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1.

HYRJE

Në Republikën e Kosovës sektori privat konsiston kryesisht në ndërmarrjet e vogla dhe të
mesme. Ndërmarrjet e vogla dhe të mesme gjenerojnë më shumë vende të reja të punës dhe
zakonisht janë edhe shtylla kryesore e një vendi. Në shumicën e vendeve në tranzicion
ndërmarrjet e vogla dhe të mesme kanë bartur barrën më të madhe të transformimit drejt
ekonomisë së lirë të tregut.
Duke qenë se NVM-ja ka qenë e rëndësishme për zhvillimin ekonomik të një vendi,ajo ka
qenë rast studimi i shumë hulumtuesve dhe shkencëtarëve. Fatmirësisht edhe në Kosovë
hulumtimet lidhur me NVM-të datojnë qysh para vitit 1999. Këto hulumtime kryesisht
bazohen në identifikimin e faktorëve që ndikojnë në afarizmin e NVM-ve, trendet
zhvillimore, barrierat e ndryshme institucionale dhe jo institucionale, si dhe cështje të
ndryshme të rëndësishme për NVM-të.Bizneset e vogla njihen si biznese mjaftë fleksibile
sepse ato janë të afta që tu përballojnë ndryshimeve sepse ato nuk kanë resurse të
mjaftueshme dhe nuk udhëhiqen nga një presion i lartë të udhëhequr nga presioni prej hyrësve
të rinj tregu sepse me një fjalë ata skanë qka humbasin pos të ndryshojn nëse dëshirojn të
mbesin në treg.
Faktorët të cilët drejtpërdrjetë lidhen ngushtë me operimin e bizneset e vogla dhe te mesme
jan te natyrave te ndyshme te cilat mund te permenden siq vijon:
➢

Ambient biznesor (psh vendi operimit duke influence me barrierat e ndryshme).

➢

Vendi operues me tarifa te ndryshme.

➢

Barrierat politike,

➢

Kërkesat e klienteëes e shumë faktor të tjerë të cilët kushtëzojn prodhimtarin dhe sasin

e prodhimit të një ndërmarrje.
Kjo temë hulumtimi me titull NDIKIMI I BIZNESEVE TË VOGLA DHE TË MESME NË
ZHVILLIMIN E KOMUNËS SË FERIZAJT si temë gërsheton në vete një fushë në të cilën
përfshihet një qasje që i referohet kryesisht konkurrencës dhe strategjis së bizneseve të
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ndryshme për të arritur mbajtjen në jetë të produktit plotësimin e objektivave të tyre biznesore
në tregun operues.
Nëse një kompani ka për qëllimin të influencoj në treg atëher ajo duhet të ju përkushtohet
idikatorëve që i ka përcaktuar qysh në fazat e para të operimit.
Ky elaborim për temë diplome në vete përmban tre qëllime kryesore:
Identifikimin e bizneseve të reja dhe strategjia që ata perdorin për influencimin adekuat në
treg.
•

Njohjen e tregut dhe rreziqet, duke parë kështu elemntet që kërkohen për të

identifikuar shkaqet pse këto biznese
•

Identifikimin e strategjive të duhura që influencojn pozitivisht në tregun afarist

biznesor
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2.

SHQYRTIMI I LITERATURËS

Një ide e mirë është vetëm hapi i parë drejt një biznesi të suksesshëm. Një prej sfidave kryesore me të cilën përballen themeluesit e një biznesi të ri është financimi.
Ekzistojnë burime të ndryshme të financimit për biznese të reja, prej të cilave disa kërkojnë
më shumë angazhim e disa të tjera mund të arrihen më lehtë.
Burimet e financimit për biznese të reja përfshijnë:
o

Kredi nga investitorët

o

Investime nga investitorët engjuj

o

Huazime nga miqtë apo familjarët

o

Grante për biznese të vogla

o

Kredi personale

o

Kredi për biznese të vogla.

Kreditë nga investitorët Kreditë nga investitorët mund të konsiderohen si një nga metodat më
të vështira për financimin e një biznesi të ri. Zakonisht investitorët kanë strategjitë e tyre për
investime specifike të fokusuara në periudhë prej 3 deri në 5 vite. Poashtu, shpeshë,
investitorët dëshirojnë të përfshihen në aktivitetet e biznesit dhe të marrin pjesë në
vendimmarrje. Investitorët zakonisht janë në kërkim të ideve të biznesit që kërkojnë investime
më të mëdha dhe sigurojnë kthim në investime.
Investimet nga investitorët engjuj Investitorët engjuj janë individë me përvojë biznesi që
ofrojnë kapital investues për biznese të reja në këmbim të pjesëmarrjes në pronësinë e
biznesit. Ndonjëherë investitorët engjuj bëjnë edhe investime në formë të kreditimit.
Viteve të fundit, janë përhapur mundësi të reja online përmes platformave të ndryshme të tipit
Crodfunding ku investitorët engjuj mund të investojnë online në biznese të reja.Ekzistojnë
raste kur investitorët engjuj janë të organizuar nëpër rrjete të investitorëve engjuj, që
mundësojnë investime të përbashkëta duke zvogluar rrezikun individual për secilin
investitor.Në Kosovë, tashmë ekzistojnë dy rrjete të investitorëve engjuj. Një ndër to është
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MDA Foundation e cila ka të krijuar rrjetin e investitorëve engjuj ku marrin pjesë njerëz me
përvojë të madhe në zhvillimin e biznesit në Kosovë, si dhe rrjeti i investitorëve engjuj
KOSBAN.Praktika e financimit të bizneseve të reja përmes investimeve nga investitorët
engjuj është popullarizuar me maseë të madhe pasiqë investitorët engjuj nuk ofrojnë vetëm
financim, mirëpo ofrojnë edhe përvojë dhe ekspertizë në zhvillimin e biznesit. Bizneset e reja
në këtë mënyrë përfitojnë nga aftësitë, këshillat dhe rrjeti i kontakteve të investitorëve engjuj.
Huazimet nga miqtë apo familjarët Huazimet nga miqtë apo nga anëtarët e familjes mund
të shërbejnë si një prej burimeve më të sigurta dhe më efektive për financimin e biznesit të ri.
Gjithëmonë preferohet që të fillohet me diçka të vogël në mënyrë që gabimet eventuale të
bëhen me një buxhet më të vogël, dhe më lehtë të menaxhueshëm.Kur financimi huazohet nga
njerëz që i njohim, preferohet që afatet e kthimit të huazimit të precizohen me shkrim për të
evituar keqkuptimet në të ardhmen. Ndoshta në momentin e huazimit, ju jeni miq, por kjo
mund të ndryshoj në të ardhmen. Prandaj, kur kushtet janë të shkruara, kjo ndihmon që të
evitohen konfliktet dhe problemet më vonë.
Grante për biznese të vogla Qeveria dhe donatorët e ndryshëm ofrojnë grante për biznese të
vogla sipas programeve të bazuara në strategjitë e tyre.Përveq granteve për bizneset
ekzistuese, ekzistojnë edhe skema të granteve që ndihmojnë bizneset e reja me shuma të vogla
për lehtësimin e fillimit të biznesit.
Programe të tilla në Kosovë mundësohen dhe ofrohen nga organizata të ndryshme:
o

Ministria e Kulturës dhe Rinisë

o

Ministria e Tregtisë dhe Industrisë

o

Ministria e Bujqësisë dhe Pylltarisë

o

Komuna e Prishtinës

o

Zyra e Bashkimit Evropian në Kosovë

o

Organizata Ndërkombëtare për Migrim (IOM)

o

Agjencia për Zhvillim e Shteteve të Bashkuara të Amerikës (USAID)

o

Fondacioni MDA

o

Qendra për Mbështetjen e Bizneseve (BSCK)
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o

Qendra Kosovare për Inovacion (ICK).

Zakonisht, shumica e këtyre programeve për grante karakterizohen me kritere të veçanta dhe
mjaft specifike. Në shumicën e rasteve kërkohet që bizneset të jenë kreative dhe inovative dhe
të ofrojnë mundësi për zgjerim jashtë lokacionit ku veprojnë. Kreditë për biznese të vogla
Financimi përmes kredive bankare është mjaftë i vështirë duke pas parasysh faktin që bankat
komerciale kërkojnë që kredimarrësi të ketë një histori të suksesshme të marrjes dhe kthimit
të kredive në të kaluarën. Prandaj, si biznes i ri dhe si një ideator i ri dhe pa përvojë paraprake
me kredi bankare, gjasat janë shumë të vogla. Sipas profesionistit të pensionuar me përvojë
shumëvjeçare në financimin e bizneseve nga Nju Jorku, Herbert Marks, për ata që nuk kanë
krijuar historik me bankat, është mjaftë vështirë të marrin kredi. “Banka zakonisht nuk pranon
të ofroj kredi për biznese të vogla nëse pronari nuk ofron garancione personale në formë të
hipotekës,” thotë Herbert Marks. Nëse pronari ka përvojë paraprake në sektorin në të cilin do
të operoj biznesi i ri, atëherë kjo mund të përmirësojë dukshëm gjasat për kredi. Në
përgjithësi për bizneset e reja është mjaftë vështirë të financohen përmes kredive.” Në rastet
kur biznesi i ri ka disa pronarë, lehtësime mund të ketë nëse ndonjëri nga pronarët ka krijuar
historik bankar të suksesshëm, qoftë personal apo me ndonjë biznes tjetër, pasiqë banka mund
ta marrë parasysh këtë si një indikacion pozitiv. Kreditë personale Kreditë personale mund
të shërbejnë si formë e arsyeshme dhe efikase e financimit të biznesit. Secili individ që përdorë kreditimin personal për financimin e biznesit duhet të kujdeset shumë që një financim i tillë
mos të ndikoj në stabilitetin personal financiar afatgjatë. Në rast të dështimit të biznesit, jeta
personale nuk duhet të ndikohet nga ky lloj financimi. Nëse jeni duke marrë kredi personale
apo duke përdorur kartelat e kreditit për të financuar biznesin, do duhej të jeni shumë të sigurtë se çfarë po bëni. Sigurohuni që keni njohuri të mjaftueshme për biznesin të cilin jeni
duke e filluar. Shpeshherë sugjerohet nga ekspertët që para se të filloni biznesin, të shkoni dhe
të punoni në lëminë e njejtë për një periudhë së paku 6 muaj qoftë edhe pa pagesë. Kjo do të
ju ndihmoj dhe mundësoj që të kuptoni më shumë dhe më saktë tregun, klientët, shpenzimet,
mundësitë dhe rreziqet me të cilat do të përballeni gjatë zhvillimit të biznesit të ri.
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2.1.

Historiku i zhvillimit të NVM-ve në Kosovë

Ekonomia e Kosovës që nga viti 1999 ka qenë kryesisht e shtyrë nga ndihma ndërkombëtare,
sektori publik dhe remitencat (BB, 2010).Roli i sektorit privat, e posaçërisht i NVM-ve ka
qenë relativisht i dobët. Pavarësisht kësaj, Kosova është ende në fazën e tranzicionit ku
ndërmarrësia dhe krijimi i bizneseve të vogla pritet të luaj rol thelbësor në rrugën drejt një
ekonomie moderne të tregut të lirë dhe si rrjedhim edhe drejt zhvillimit dhe rritjes ekonomike.
Kosova vuan nga mosbilanci i pagesave ku importet dominojnë dukshëm eksportet. Kjo është
kryesisht për shkak të faktit që NVM-të e Kosovës nuk janë konkurrente në nivel
ndërkombëtar. NVM-të eksportuese tё dobëta, pengojnë kontributin e mëtutjeshëm të NVMve
në BPV, krijim të vendeve të punës dhe në rritje ekonomike. Eksportet dominohen nga
metalet dhe mineralet bazë të prodhuara nga kompanitë e mëdha. Për shkak të mjedisit jo të
favorshëm për biznes dhe në mungesë të kulturës kreative tё ndërmarrësisё, Kosova ka
mungesë të firmave inovative me rritje të shpejtë, të cilat janë kontribuuesit kryesor në
krijimin e vendeve të punës në ekonomitë e zhvilluara perëndimore.
Mbi 50% e të gjitha NVM-ve operojnë në sektorin tregtar që karakterizohet me investime të
vogla dhe joproduktive. Ky model i pasuar me qasjen kopjuese “edhe unë” të bizneseve të
reja, kufizon kapacitetin e sektorit të NVM-ve për gjenerimin e vendeve të punës. Në kuptim
të zhvillimit të politikave, raporti “Indeksi i Politikave për NVM 2009" tregon se Kosova për
disa arsye të ndryshme, ende është në fazën e kompletimit të kërkesave themelore
institucionale, ligjore dhe rregullative që kanë të bëjnë me politikat e NVM-ve1 . Teorikisht,
por bazuar edhe në shumë hulumtime empirike, është dëshmuar se ndërrmarrjet e vogla dhe të
mesme kanë një shkallë të lartë të dështimit/mbylljes.
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2.2.

Mjedisi i biznesit dhe korniza ligjore për NVM-të

Në Raportin e Progresit të KE-së për Kosovën 2010 e deri tek 2018 janë identifikuar tri
barriera kryesore me të cilat përballen bizneset në Kosovë.
Barriera e parë ka të bëj me furnizim jo të qëndrueshëm me energji elektrike dhe me ujë të
cilat janё posaçërisht serioze për NVM-të prodhuese.
Gjithashtu, si një prej barrierave kryesore për zhvillim të shpejtë të NVM-ve është caktuar
edhe qasja e kufizuar në financa.
Barriera e tretë është sundimi i pamjaftueshëm i ligjit, i cili ka ndikim te të gjithë qytetarët e
Kosovës dhe Ministria e Tregtisë dhe Industrisë, AMNVM-ja dhe Qeveria e Kosovës në
tërësi kanë pranuar se për largimin e pengesave për investime të biznesit, rritje dhe krijim të
vendeve të punës nevojiten më shumë përpjekje në të gjitha nivelet e qeverisë dhe se
thjeshtësimi i administratës është çelës për promovimin e zhvillimit të sektorit të NVM-ve
B. Marmullaku D.Hoxha at el (2014).
Kjo është posaçërisht e rëndësishme pasi që pengesat rregullative dhe legjislative duket se
kanë ndikim më të madh në NVM se sa në bizneset tjera.
Këto përpjekje përbëjnë thelbin e Qëllimit Strategjik nr. i dhe si të tilla kanë luajtur rolin
kryesor në konceptin e ri zhvillimor për Strategjinë e Zhvillimit të NVM-ve për Kosovë.
Sfida këtu është ndërtimi dhe integrimi i komponentëve të reformës rregullative të
iniciativave të ndryshme që janë në proces në lidhje me integrimet evropiane, investimet dhe
reformat ligjore dhe të konkurreSË
Kontributi i NVM-ve për BPV (bruto produktin vendor)
Rëndësia e biznesit të vogël qëndron në faktin se prodhon për tregun e vogël duke përdorur
resurset e vendit duke stimuluar novacionet teknologjike dhe ide të reja
Sipas ligjit të kontabilitetit dhe ligjit për transformim të ndërmarrjes me kapital shoqëror për
ndërmarrje të vogla (shoqëri tregtare) aktiviteti i të cilës është me sasi relativisht të vogël
konsiderohen ndërmarrje që kanë 50 të punësuar të ardhura vjetore deri 8.000 bruto rroga
7

mesatare dhe vlerë kontabiliteti të aktivës

deri në 6.000 bruto rroga mesatare për një

punëtorë.
Në teorinë dhe praktiken menaxhmentit të vendeve europiane në mënyra të ndryshme është
përcaktuar madhësia e Nv,kështu psh:Në ‘Franc’ definimi i NVM bëhet sipas numrit të
punësuarëve dhe eksiztojnë:
Më pak se 10 të punësuar janë ndërrmarrje shumë të vogla,
Prej 10-49 të punësuar janë ndërrmarje të vogla,
Prej 50m deri 500 të punësuar janë ndërrmarje të mesme,
Mbi 500 të punësuar janë ndërrmarrje të mëdha.
Në Itali nuk ekziston ndonjë definicion standard zakonisht e hasim në këtë mënyrë:
Mikro ndërmarrjet,prej 1-19 të punësuar.
Ndërrmarrjet e vogla prej 20 -99 të punësuar.
Ndërrmarrje të mesme,prej 100-499 të punësuar.
Ndërsa në Gjermani definicioni niset sipas madhësisë së qarkullimit të kapitalit është si vijon;
E vogël 0-49 të punësuar.
E mesme prej 50 deri 499 të punesuar.
Kontributi konkret i BVM në ekonominë nacionale iu referohet qasjes positive të influencimit
pasi ato krijojn punësim ndërmjet formave të ndryshme që kryesisht kanë të bëjnë me
vetëpunësimin.
Konsiderohet se 60-70% të vendeve të reja të punës në vendet e OECD (vendet më të
zhvilluara të botës) janë të bazuara në BVM pa marrë parasysh nëse janë firma prodhuese apo
shërbyese.
Në të shumtën e vendeve europiane bizneset më me pak se 50 punëtorë përbëjnë 90-99% të
numrit të përgjithshëm të bizneseve të regjistruara.
Bizneset e vogla njihen si biznese mjaftë fleksibile sepse ato janë të afta që tu përballojnë
ndryshimeve sepse ato nuk kanë resurse të mjaftueshme dhe nuk udhëhiqen nga një presion i
lartë të udhëhequr nga presioni prej hyrësve të rinj tregu sepse me një fjalë ata skanë qka
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humbasin pos të ndryshojn nëse dëshirojn të mbesin në treg. Enver Kutllovci M.Mustafa at el
(2004).
Faktoret te cilet drejtperdrjete lidhen ngushte me operimin e bizneset e vogla dhe te mesme
jan te natyrave te ndyshme te cilat mund te permenden siq vijon:
Ambient biznesor (psh vendi i operimit duke influence me barrierat e ndryshme).
Vendi operues me tarifa te ndryshme.
Barrierat politike,
Kerkesat e klienteles e shum faktor te tjer te cilet kushtezojn prodhimtarin dhe sasin e
prodhimit te nje ndermarrje.

2.3.

Trendet dhe performance e zhvillimit të bizneseve të ndryshme si NVM në

Ferizaj

Në rrethana të pavolitshme, në fillim të viteve të 90, zë fill procesi i formimit të ndërmarrjeve
të para private-NVM. Dinamika më e shpejtë e regjistrimit të tyre paraqitet në periudhën
1990-1993.
Këto entitete të bizneseve janë formuar kryesisht me resurse vetanake dhe të diasporës
kosovare. Themelues më të shpeshtë të këtyre ndërmarrjeve ishin punëtoret dhe ekspertët e
përzënë nga puna nga sektori shoqëror nga ana e regjimit të Serbisë.
Edhe para vitit 1989 në Kosovë ekzistonin disa biznese private individuale në sektorë të
caktuar të ekonomisë (zejtaria, turizmi, prodhimtaria e imët, bujqësia).
Duke shfrytëzuar mundësitë e krijuara ligjore këta ndërmarrës individual bëjnë transformimin
e veprimtarisë së tyre në ndërmarrje private dhe këto resurse edhe pse të pa mjaftuara, ishin të
rëndësishme për zhvillimin e iniciativës private. Në prag të eskalimit të konfliktit ushtarak në
Kosovë ishin të regjistruara rreth 16.500 ndërmarrje private, me pjesëmarrje të lartë të
bizneseve të vogla dhe atyre familjare.
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Duke pasur parasysh ndikimin destruktiv të rrethinës institucionale, vlerësohet se vetëm 50 –
55 % e tyre kishin kontinuitet në afarizëm të rregullt.
Karakteristikat e zhvillimit të këtyre ndërmarrjeve para luftës ishin 29.
Dominimi i ndërmarrjeve tregtare në strukturën e përgjithshme (mbi 65 %), Mungesa e një
tradite dhe kulture të biznesit në menaxhimin e kapitalit privat, Mungesa e përkrahjes
institucionale në financimin e zhvillimit të ndërmarrjeve private, Strukturat e pazhvilluara
menaxheriale, mungesa e partneritetit bashkëkohor (dominim i lidhjeve familjare gjatë
formimit të ndërmarrjeve të reja, mungesa e edukimit për biznes), Mungesa e planeve
strategjike, e planeve të biznesit dhe e vizionit,
Shkallë e lartë e riskut politik dhe jo komercial në të ushtruarit e aktivitetit, ekonomik.
(operacionet e prodhimit, investimet, kontratat mbi bashkëpunimin me botën e jashtme),
Në periudhën e pasluftës është manifestuar një ringjallje dhe regjistrim e përkohshëm i shumë
entiteteve të bizneseve. Sipas Direktoriumit të Entit Statistikor të Kosovës, në Kosovë
përkohësisht janë regjistruar 29.564 entitete të biznesit.
Vlerësohet se nga këto entitete të regjistruara, 14.656 janë ndërmarrje, nga të cilat 14.177
private, 285 ndërmarrje shoqërore, 98 ndërmarrje shtetërore, 24 kompani publike dhe 14.908
ndërmarrës individual30.
Vlerësohet se nga ky numër i NVM-ve, 80.0 % janë duke u marrë në mënyrë kontinuele me
afarizëm. Për klasifikimin e ndërmarrjeve sipas madhësisë së tyre (mikrondërmarrje, të vogla,
të mesme dhe të mëdha) vendet e ndryshme përdorin tregues të ndryshëm.
Kriteri më i shpeshtë i definimit të madhësisë së NVM-ve është numri i punëtorëve. Besojmë
se ky kriter është më i përshtatshmi për definimin e NVM-ve në Kosovë.
Prandaj, si bazë është marrë numri i punëtorëve dhe kriteri i Bashkësisë Evropiane, që
konsiston në relacione: Mikrondërmarrje me më pak se 10 punëtorë, Ndërmarrje e vogël 10 –
49 punëtorë Ndërmarrje e mesme 50 – 249 punëtorë. Manual i Institutit RIInvest (2001).
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Tabela 1. Bizneset e ndara sipas sektorëve në drejtorin e zhvillimit ekonomik
Nr.

Aktivitetet
ekonomik

1

Sektori I bujqësis pylltaris dhe
peshkimi
327

2

3
4

sipas

sektorit Regjistrimet 20002017

572
2.68

Sektori i administrimit publik
dhe mbrojtja e sigurimi social 14
detyrueshëm
Sektori i akomodimit
sherbime ushqimore

Nr.Puntorve

47
0.11

dhe

2978
1368

Sektori i arsimit

11.21
98

98
0.80

5
6

7

Sektori i
rekreacion

argetimit

dhe

467
219

Sektori i furnizimit me rrymë
gaz avull dhe ajre te
kondicionuar

1.80

10

Sektori i furnizimit me ujë
kanalizim

60

Veprimtarit e menaxhimit dhe
te tratimit te mbeturinave
8

32
0.49

Sektori i industis përpunuese

3999
1364

9

32
0.08

Sektori minierat dhe gurorat

11.18
27

27
0.22

10
11
12
13

Sektori i ndërtimit

2185
876

7.18

Sektori
i
sherbimit
administrative dhe mbeshtetëse 218

1.79

Sektori i
magazinimit

12.71

transporit

469

dhe

Sektori i tregtis me shumicë
dhe pakicë riparime dhe mjete
motorike dhe motoqikleta

1847
1550

7750
4428

36.30
11

14

Sektori i veprimtarive
patundeshmerive

te
35

43
0.29

15

16
17

18

19
20

Sektori
i
veprimtarive
shendetsore të njeriut dhe puns 152
sociale

152
1.25

Sektori i veprimtarive të tjera
sheryese
662

873
5.43

Sektori
i
veprimtarive
financiare dhe të sigurimit

Sektori
i
veprimtarive
profesionale, shkencore dhe
teknike
Sektori
informative
komunikimi

49
39

0.32

387

3.17

576

dhe

familiar si dhe punëdhënës,
veprimtaritë e ekonomive
familiar për perdorim vetana
Sektori
i
veprimtarive
ekonomive

242

420
1.98

1

1
0.01

21

22

Sektori i veprimtarive e
trupave
organizative
nderkombetare

0

Të tjera

121

0
0.00
976
0.99
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Tabela 2. Bizneset e ndara sipas sektoreve
Nr.

Tipi Biznesit
Biznes individual

Gjithsej

Nr.Puntorve

10290

16516

Ortakria e përgjithëshme

294

975

Shoqëri me përgjegjsi të kufizuar

1559

5133

Shoqëri akcionare

26

424

Koorperativa bujqësore

4

15

Konpani e huaj

23

189

Ndermarrje publike

1

107

Ndermarrje shoqërore

1

674

Burimi: zyra e biznesit, Drejtoria e zhvillimit ekonomik nëntor 2018
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Figura 1. Performanca e ndërmarrjeve operuese biznesore në Ferizaj

Në tremujorin e dytë të vitit 2018 (TM2 2018) janë regjistruar gjithsej 2636 ndërmarrje.
Rritje për 3.1% e ndërmarrjeve të regjistruara vërehet krahasuar me tremujorin paraprak
(TM1 2018).
Rritje për 17.8% të ndërmarrjeve të regjistruara vërehet krahasuar edhe me tremujorin e njëjtë
të vitit të kaluar (TM2 2017).
Aktivitetet ekonomike më të preferuara gjatë këtij tremujori ishin: tregtia me 723 ndërmarrje
të regjistruara (27.4%), prodhimi me 299 (11.3%), akomodim dhe aktivitete të shërbimeve me
ushqim me 277 (10.5%), ndërtimtaria me 260 (9.9%), bujqësi, pylltari dhe peshkatari me 198
(7.5%), aktivitetet profesionale, shkencore dhe teknike me 170 ndërmarrje të regjistruara
(6.4%) ndërsa aktivitetet tjera marrin pjesë në shkallë më të vogël.
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Në kategorinë me 1 deri në 4 të punësuar janë gjithsej 2537 ndërmarrje të regjistruara në këtë
tremujor (96.2%), me 5 deri 9 të punësuar janë 61 sosh (2.3%), 10 deri në 19 të punësuar 25
(0.9%), 20 deri 249 të punësuar me 13 (0.5%), ndërsa në kategorinë me 250 e më shumë të
punësuar nuk ka asnjë ndërmarrje të regjistruara gjatë këtij tremujori.
Sa i përket shtrirjes gjeografike të ndërmarrjeve të regjistruara në nivel të komunave ashtu si
në çdo tremujorë mbizotëron komuna e Prishtinës me 660 ndërmarrje të regjistruara (25.1%),
Ferizaj me 233 (8.9%), Prizreni me 194 (7.4%), Gjilani me 159 (6.1%), Peja me 153 (5.8%),
Gjakova me 102 (3.9%) ndërsa, komunat e tjera kanë numër më të vogël të ndërmarrjeve të
regjistruara në këtë tremujor
•

Vlerësimi i performansës iu shërben qëllimeve të shumëfishta siç janë:

•

1) Analiza e progresit të punonjësit,

•

2) Identifikimi i problemit në mbledhjet e kërkuara të punës,

•

3) Mundësitë për të përmirësuar performancën,

•

4) Planifikimi afatgjatë i karrierës dhe

•

5) Lidhjet e përgjithshme në qëllimet afatgjata të korporatës.(Ymer Havolli,

Menaxhmenti i burimeve njerëzore, Prishtinë 2014, fq, 347)
•

Përfitimet nga sistemi i vlerësimit të performancës

•

a. Ai i bën të qartë punonjësit se vendimet e drejtuesit janë të drejta dhe nuk bazohen

në preferenca vetjake apo diskriminim.
•

b. Ndihmon në zhvillimin profesional të punonjësit.

•

c. Ndihmon zhvillimin organizativ afatgjatë të Burimeve Njerëzore.

•

d. Shton motivimin për ta përmirësuar performansën duke dhënë informacion, duke

futur sfida të reja dhe duke vlerësuar hapat për përmirësim. Enver Kutlovci (2004).
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2.4.

Rrethina dhe pengesat në afarizëm për NVM-të në Ferizaj

Ndërmarrjet e vogla dhe të mesme private ishin njëri prej gjeneratorëve kryesor i ringjalljes
ekonomike të Kosovës pas luftës. Ato i kanë specifikat e veta të zhvillimit e me këtë edhe
pengesat me të cilat ndeshen, e që dallohen nga NVM-të në vendet me ekonomi të zhvilluar
tregu. Kështu p.sh.,NVM-të në vendet e zhvilluara nuk vuajnë aq shumë nga mungesa e
ligjeve, konkurrencës jolojale etj, gjërat këto, të cilat më së shumti e rëndojnë aktivitetin
afarist të NVM-ve në Kosovë. Është vërejtur se disa pengesa kanë mbetur të pandryshuara,
por në anën tjetër janë shfaqur edhe shumë pengesa të reja. Sipas panelistëve nga grupi SBA
(Small Business Administration), në mesin e pengesave që më së shumti do të ndikojë në
biznesin e vogël në shekullin 21 është problemi i financimit i cili shkaktohet nga ndryshimet
rapide në industrinë financiare; pastaj, nevoja për më shumë trajnime në punë që do ta rrisë
diversitetin e fuqisë punëtore; dhe mungesa e informatave adekuate mbi biznesin e vogël . Për
dallim nga kjo, problemi i financimit në Kosovë lidhet me mungesën e infrastrukturës së
mirëfilltë financiare dhe të dhënat jo adekuate mbi bizneset e vogla.
Është shumë me rëndësi të theksojmë gatishmërinë e NVM-ve Kosovare që të kenë një
rrethinë afariste ligjore dhe stabile. Manual i Institutit RIInvest (2001). Formimi i kornizës
rregullative dhe ligjore të ekonomisë së tregut poashtu ka qenë detyrë e vështirë edhe në
vendet tjera të tranzicionit, por, Kosova ka qenë në një situatë të papritur të vakuumit ligjor, i
cili është shkaktuar nga nxjerrja jashtë funksionimit të ligjeve të vjetra në kohën kur ende nuk
ishin krijuar ligjet e reja.
Sidoqoftë derisa disa vende kanë trashëguar disa elemente të ligjeve të vjetra, në Kosovë
nevojitet kornizë e re institucionale.
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3. DEKLARIMI I PROBLEMIT
Sipas analizimit te strukturave që operojn në kuadër të zhvillimit të bizneseve të bizneseve të
vogla dhe të mesme në Ferizaj tematika në fjal parqet një rastë sa pozitiv aq edhe kompleksiv
pasi influencimi i këtyre bizneseve ka ndikim mjaftë rigoroz sa I takon laramanis së bizneseve
në treg dhe llojllojshmërin e produkteve dhe shërbimeve që ata ofrojnë.
Mirpo ajo që besohet të kuptohet si problematic ngelet oa dyshim qasja që duhet pasur ndaj
ndikimit që këto të fundit kanë në treg. Numri i madhë I ekzistimit të bizneseve në treg rritë
konkurencen, shton cilesin e produktit dhe inovacionit mirpo një filozofi e duhur
përmbajtësore do ë ishtë padyshim qasja që duhet marrë vazresisht nga ndikimi që kanë.
Ky ndikim është stuiuar në disa kompani të cilat kanë konkurrencën lojale dhe gëzojn një
gamë të pushtimit të tregut. Ky pushtim ka ndikim pozitiv ngase rritet numri i punimeve kjo
arrihet gjithmon me respektimin e legjislacionit ekzistues dhe vlerave që si bznes ndiek në
kuaër të etikës dhe gjithmon në parametra respektiv.

3.1.

Rast studimor: ndërmarrjet e industries së drurit në Ferizaj

Sektoret e përpunuesve të drurit në Kosovë operojn si biznese të vogla dhe te mesme të cilat
ifluencojn drejtepërdrejt në aspektin konkurues gjë e cila është shumë e rëndesishme për qdo
ndërmarrje. Sektori i drurit konsiderohet të jetë një nga sektorët strategjikë të Kosovës me
potencial të madh për zhvillim.Sipas ATK- së sektori i drurit përbën 2% të bizneseve aktive
dhe 1% të punonjësve të regjistruar. Ku shumica e bizneseve janë ndërmarrje mikro, por
gjithashtu përmenden edhe një numër i bizneseve te mesme aktiviteti kryesor i të cilëve ësht
prodhimi i kuzhinave dhe mobileve. Prandaj bazuar ne historikun e Ferizait është rajoni me
përqendrimin më të madh të kompanive të sektorit të drurit sepse ka një pasuri te bujshme me
pyje.
Sipas (ATK-se.,2013.) ku tregon se një e katërta e bizneseve të industries së drurit janë të
përqendruara në Ferizaj -141 biznese nga 565, ku 19% janë në Prishtinë 18%,Gjilan
17%,Prizeren,ndërsa 22% operojnë në Pejë, Gjakovë, Mitrovicë.
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Tabela 3. Paraqtja e operimit të bizneseve në kosovë
Vendet

NVM

NVM

Gjithsej)

1000 Banor.

Kosova

32,682

16

Shqipëria

56442

17

Bullgaria

224,211

28

Kroacia

59,907

14

Maqedonia

27,938

14

Moldavia

18,898

5

Romania

306,073

14

Serbia dhe Mai i zi

68,207

8

Republika Qeke

876,990

85

Hungaria

275,517

27

Polonia

1,762,982

46

Burimi: Europian observer 2010

3.2.

Përshkrimi i kompanis dhe struktura organizative

Oxa Group është një kompani investimi që zhvillon dhe menaxhon një portofol të gjerë të
kompanive të fokusuar në investime,pasuri të patundshme,të ndërtimit,mobilje,menaxhimin
në prone.
Bizneset veprimtarinë e tyre e gjeneralizojnë në forma të ndryshme,në rastin tonë Korporata
“Oxa Group në tregun Kosovarë operon që nga viti 2005 dhe në aktivitetet e saja biznesore e
zhvillon në 13 degë të saj në qytete të ndryshme të tregut vendorë mirëpo ajo gamën e saj të
aktivitetev e ka zgjeruar duke pushtuar edhe tregjet europiane.
Tregjet në të cilat operon Oxa group janë:
Kosovë me degët e saj në Prishtinë,Ferizaj,Pejë,Zvicërr
Zurich,Luxembourg,Gjermani,Franc,etj
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Kjo korporatë merret me prodhim dhe shërbime të klientëve që kryesisht e orienton në
prodhimin e mobiljeve në Tefik Qanga design,konstruksion ndërtimi,edukim,shitjen
stolive,bar kafe,etj.
Ajo në gamën e gjerë të sukseseve të saj ia atribon burimeve njerëzore si një nga asetet më të
rëndësishme

të

kësaj

Korporate

aset

ky

i

cili

paraqet

një

rëndësi

jetike.

Stafi i punëtorëve, ku siç përmendin ata që nga viti 2005 e deri tek viti 2016 numërojnë plotë
380 punëtorë, ku në këtë mes janë të involvuar edhe praktikanët diku deri 70 praktikant për
vit. Kjo korporatë është çertifikuar me ISO 9001 standarde të cilat i ka fituar si organizatë
me

imazh

të

besueshëm

në

treg,

aspektin e punësimit e bënë me anë të metodave bashkëkohore duke u bazuar në zbulimin e
talentit të punëtorëve dhe motivimin e tyre me metoda të ndryshme ku sipas tyre mundohen të
jenë

efiqient

dhe

rigoroz

ku

palët

pjesëmarrëse

të

jenë

të

kënaqur.

Misoni punë kualitative dhe rigororoze me tentativë të arritjes së prespektives profitabile.
Vizioni konkurrenca lojale duke i’u reference,modeleve për arritjen e perspektivës.
Në përbërjen e grupeve të punëtorëve përmendim kombësi,raca dhe gjini të ndryshme ku
kryesishtë për të manovruar me këtë dukuri ajo përmend një konkurrencë lojale dhe
profitabilitetin që kjo organizatë përfiton me ikjen nga dënimet e ndryshme që mund të hasë
gjatë mos respektimit të rregullave ligjore të punësimit me siq:citoi menaxheri tashmë ata
gjatë punësimit kanë filluar të bëjnë në baza ligjore për të shtuar profitet nga vetë shteti
varësisht nga shteti në të cilin operojnë si biznes.

Figura 2. Oxa Grop logo
Burimi: Oxa Group. Ferizaj 2018
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3.3.

Sektori administrative në Oxa Group

Bordi i drejtorëve

Kryetari

Drejtori Menaxhues

Manxheri Gjeneral(Admin)

Kontrolluesi i Financave

AE

DyGM(L)

AGM(L)

Menaxheri Gjeneral
(FIN)
Dep fin

Asst GM

Dep fin

Asst GM

Menaxheri
Gjeneral(OP)

Menaxheri Gjeneral
(P)

Dep i
(OP)

Dep op

Asst GM

Asst GM

Dep (P)

Asst GM

Menaxheri Gjeneral
(TECH)

Dep (IT)

DepM(T)

Asst GM

Asst GM

Punëtorët fizikë të çdo
departamenti

Figura 3. Sektori administratv në oxa group
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3.4.

Strategjitë

Esenca e formulimit të strategjis garuese qëndron në lidhjen e konpanis me rrethin e saj. Edhe
pse rrethi relevant është mjaft i gjërë, meqe përfshihen forca shoqerore si dhe ekonomike,
aspekti kryesor i hapësirës së firmës është industria e industrive në të cilat ajo garon.
Struktura e industries ka ndikim të fuqishëm në përcaktimin e rregullave garuese të lojës si
dhe strategjive tv cilat janë potencialisht të kapshme për firmën. Qëllimi i strategjis garuese
për një biznes në indusri është për ta gjetur pozitën në industrin ku konpania mundet më se
miri ta mbroj vetvetën përkundër këtyre forcave garuese ose mund të ndikojn në to në
shërbim të saj.
Meqenëse fuqia kolektive e forcave mund të jetë shumë e dhimshme për të gjithë garuesit,
qelësi për strategjinë zhvilluese qëndron në germimin e thellë përfundi siperfaqes dhe të
analizuarit e burimit të secilës prej tyre. Njohuria nga këto burime të presionit garues i shënon
fuqite kritike por edhe dobësit e konpanis, e ngrit pozicionin e saj në industri, i qartëson
fushat ku ka nevojë për ndryshime strategjike të cilat do të sillnin pagesa më të larta,
gjithashtu edhe fushat ku industria ka tendenc të premtojë mbajtjen më të madhe si të
mundësive ashtu edhe të kërcënimeve.Abell .,D.F.(1970).
Oxa group strategji të saj të operimit përdor pozicionimin e saj në treg pasi biznesi i saj ka të
bëjë me ndërtim dhe prodhime të produkteve nga druri, dhe pikërisht pozicioni saj ndërtimor
po gëzon një progress të gjërë të shitjeve të objekteve afariste, ndrsa sektori i prodhimit të
drurit është pikrisht tek ish kombinati i drurit, Tefik Qanga Dizajn ku si e tillë gëzon një tradit
te prodhimit shumë vjeqare dhe kështu klienti gëzon besimin gjatë blerjes.
Strategjite e marketingut - NR Planifikimi strategjik i Marketingut
Që të mund të drejtoj afarizmin e vet drejt arritjes së caqeve të veta, ndërmarrja duhet të
zhvilloj strategji e cila i mundëson asaj të përshatë afarizmin e vet ndryshimeve të
vazhdueshme të tregut. Shpejtësia e përshtatjes së ndërmarrjes kushteve të reja të tregut varet
nga pregaditja e ndërmarrjes për këto ndryshime. Afaristët largpamës parashikojnë sfidat dhe
shanset që mund të sjellë zhvillimi i çdo situate të veçantë në treg.
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Ata përshtasin qëllimet afariste dhe përcaktojnë resurset e nevojshme për arritjen e këtyre
qëllimeve. Përcaktimi afatgjatë i qëllimeve afariste të ndërmarrjes dhe resurseve për
sendërtimin e tyre quhet Planifikim Strategjik i marketingut.
Duke qenë se marktingu luan një rol kryesor në përshtatjen e ndërmarrjes kushteve të tregut,
shpeshherë planifikimi strategjik dhe planifikimi i marketingut përdoren për të emëruar të
njejtin koncept. Mirëpo, në të vërtetë planifikimi strategjik përfshinë tërë aktivitetin afarist,
ndërsa plani i marketingut përqendrohet në programimin e elementeve të marketing miksit,
për të ndihmuar ndërmarrjen ti përshtatet kushteve të tregut.
Krahas elementeve të marketing miksit plani strategjik programon edhe resurset tjera
materiale dhe njerëzore të nevojshme për përshtatjen e aktivitetit të ndërmarrjes kushteve të
tregut. Edhe pse shumë diskutime mbi planifikimin strategjik përqendrohen në koorporata të
mëdha me shumë divizione dhe produkte, megjithatë edhe bizneset e vogla munden gjithashtu
të përfitojnë shumë nga planifikimi i fuqishëm strategjik.
Duke pasur parasysh se shumica e ndërmarrjeve të vogla fillojnë me biznes gjithpërfshirës
(ekstenziv) dhe planet e marketingut përdoren për t’i tërhequr investitorët potencial,
planifikimi strategjik zakonisht mbetet i lënë anash, deri në momentin kur të fillon biznesi.
Mirëpo çfarë ndodh me ndërmarrjet e vogla në momentet kur të kuptojnë se kanë hy në
probleme dhe borxhe të mëdha gjatë punës së tyre , apo në momentet kur rritja e tyre tejkalon
kapacitetet eksiztuese të prodhimit, apo kur vërejnë se kanë humbur aksionet në treg nga ana
e konurrentëve të tyre me çmim me të ulët? Planifikimi strategjik u ndihmon menaxherëve të
bizneseve të vogla që t’i parashohin situatat e tilla dhe të marrin vendime mbi atë se si ti
parandalojnë apo si të merren me ato probleme Planifikimi strategjik i ndërmarrjes paraqet
rrugën përmes së cilës ndërmarrja krijon vlera përmes konfigurimit dhe koordinimit të
aktiviteteve të saja në tregun multidimensional.
Zhvillimi i strategjive për qëndrueshmëri konkurruese në treg, implementimi i tyre, përshtatja
e këtyre strategjive ndaj ndryshimeve të mjedisit paraqet një proces të vazhueshëm.Vizioni
dhe strategjia e ndërmarrjes duhet të ndryshohet me kohë, për shkak të problemeve apo
mundësive të cilat mund të identifikohen përmes kontrollit .
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Strategjite e marketingut - NR Para disa viteve,Dr. illiam Patton , Ph.D , pastaj këshilltar për
planifikim strategjik dhe udhëheqës i planifikimit , vlerësoi se planifikimi strategjik është
çështje kyqe dhe shumë e rëndësishme e rritjes së shpejt të kompanisë dhe e profitit të lartë :
Patton pohoi se , “Shumica e literaturës citon se ekzistojnë tri çështje të rëndësishme për
kompanitë e vogla: qarkullimi i parasë , qarkullimi i parasë, qarkullimi i parasë. Unë
pajtohem se këto çështje janë mjaft kritike, por janë edhe tri çështje tjera që janë më të
rëndësishme: planifikimi, planifikimi dhe planifikimi. Procesi i Planifikimit (King’s Medical)
i cili bazohet në vlerësimin e kompanisë , pozitën e saj në treg dhe synimet , përfshinë hapat
në vijim: 1. Identifikimi i elementeve kryesore në mjedisin e biznesit, 2. Përshkrimi i misionit
të ndërmarrjes 3. Përshkrimi i forcave të brendshme dhe të jashtme , 4. Identifikimi i forcës
themelore shtytëse që do ta drejtoj organizatën drejt të ardhmës së saj . 5. Zhvillimi i
objektivave afatgjate, të cilat do të identifikojnë gjendjen të cilën dëshiron ta arrijë organizata
në të ardhmen. 6. Përpilimi i planit të përgjithshëm të aktiviteteve që definon faktorët e duhur
të logjistikës , fatorët financiar me qëllim të integrimit të objektivave afatgjate në organizimin
e përgjithshëm . Pra qartazi planifikimi strategjik është faktor vendimtar në përcaktimin e
ardhmërisë së ndërmarrjes 3. Menaxhimi Strategjik I Marketingut (MSM) Menaxhimi
Strategjik I Marketingut (MSM)është plan afatgjatë i orientuar në ndërmarrjën si tërësi. Gjatë
MSM menaxherët e konsiderojnë ndërmarrjën si një njësi të vetme dhe e pyesin veten se çfarë
duhet bërë që të mund të arrihet deri te realizimi i qëllimit të organizatës. Pra, menaxherët
duhet të definojnë se çka duhet bërë organizata që të jetë e suksesshme në të ardhmën.
Pa ekzistimin e një plani të gjërë apo më mirë të themi pa ekzistimin e një projekti të
orgaqnizatës në tërësi, asnjëri nga menaxherët e saj si ai i prodhimit, marketingut apo i
personelit nuk mund të bëjnë plane të veçanta për sektoret e tyre. Apo më thjeshtë të themi, në
çka duhet të bazohen planet e sektorëve të një organizate?
Është një kontekst i gjërë lidhur me aktivitetet e MSM. Le të supozojmë se e kemi një
ndërmarrje afariste e cila posedon disa sektore afariste me disa linja të prodhimit në ato
sektore (p.sh General Electric, Philip Moris etj.). Para se të fillohet me planifikimin e secilit
sektorë veç e veç, duhet të ekzistoj një plan për organizatën në tërësi pra, një plan I gjërë ku
do të bazohen këto plane. Pra, menaxherët e ndërmarrjeve duhet që të parashikojnë me
kujdesë të ardhmën dhe të bëjnë vlerësimin e mundësive të tyre për të formuar ardhmërinë e
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ndërmarrjës në vitet dhe dekadat e ardhëshme. Si rezultat apo autput i këtij procesi janë
qëllimet dhe strategjitë e formuluara në atë mënyrë që t’i mundësojnë organizatës të jetë më
konkurrente tani dhe në të ardhmën. Prandaj këto qëllime dhe strategji janë bazë për
menaxherët të cilët do të bëjnë planet e sektoreve Prishtinë, 2007 3

3.5.

Konkurrenca

Konkurrenca është një dukuri ekonomike,që manifestohet në një ekonomi të lirë tregu,po
ashtu edhe në Kosovë ku ndërmarrjet në një mënyrë apo tjetër mundohen të fitojnë sa më
shumë blerës apo terrritore shitëse dhe duke krijuar kështu sa më shumë është e mundur
profit apo fitim,shitje sa më të mëdha se sasia si dhe ndarje më të madhe të tregut.
Konkurrenca në kuptim të mirëfillt krijon mjedis lojal ekonomik ku çdo ndërmarrje vepron
lirshëm ndërsa konsumatori përfiton nga çmimet në bazë të bashkëveprimit në mes të ofertës
dhe kërkesës. Të jeshë një ndër kompanitë më të mëdha në vend do të thotë se para vetës ke
sfida nga më të ndryshmet dhe duhet të përballesh me konkurent nga më të ndryshmit.
Këta konkurentë drejt për drejt influencojnë në gamën e llojllojshmërisë së prodhimtarisë dhe
cilësinë e prodhimit apo shërbimit në rastin tonë prodhim të produkteve nga druri produkte
këto

që

kanë

një

volum

të

gjerë

të

kërkesave.

Venetike

Nakuqi

(1997).

Tefik Çanga desing para vetes ka konkurentë nga më të ndryshmit të cilët janë:
Dardania model, Ahikosi, Anb Baliu, Italia desing, Lindi design, Interior design, Kosova
model. etj.
Mirëpo kjo kompani ka arritur që të krijoj një qëndrueshmëri të fortë në treg,pasi qëndron
lider në prodhimtari modern me dizajne unike,dhe përzgjedhje kualitative të lëndës së
parë,pasi është pjesë e një Korporate mjaftë të sukseseshme si Oxa Group.
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3.6.

Produktet sherbimet

Tefik Çanga është kompania më e madhe e industries së drurit në Kosovë e cila operon që nga
viti 1947, në atë kohë kjo kompani njihej ndryshe si kombinati i drurit dhe ishte biznes meqë
ishte

nën

administrimin

e

shtetit

kurse

në

vitin

2005

ajo

privatizohet.

Në atë kohë ajo numëronte plot 1600 punëtorë dhe vazhdonte të rritej kohë pas kohe falë
suksesit

menaxherial

dhe

prodhimtarisë

kualitative.

Me shkatrrimin e Jugusllavisë kjo ndërmarrje pësoi një degradim pasi në të nuk u investua
dhe punëtorët shqipëtarë u larguan dhe kështu kjo ndërrmarje filloi të shuhet.
Mirëpo për fat të mirë gjatë viteve të 99 pas luftës kjo ndërmarje privatizohet dhe kështu 35
punëtorë shqipëtarë rikthehen në firmë përsëri dhe kështu suksesi tashmë kishte filluar.
Siq u citua edhe më lartë kjo firmë investimin e saj më të madhë e morri pas privatizimit nga
Oxa Group ku ajo mori nga AKM nga një kompani shoqërore në kompani me kapital privat
ku më pas e riemroi këtë kompani si Tefik Qanga design SHPK e cila prapë mbeti si firma
më e madhe e prodhimeve nga druri në Kosovë.
Kompania “Tefik Qanga design” mirrret me prodhimin e produkteve nga druri ku prodhon
kryesisht kuzhina, tapeceri, ulëse dhe të gjitha produketet tjera të drurit.
Synimet tona si kompani në aspektin e marketingut janë:
Të jashtme
Hulumtimi i tregut dhe pjësmarrja nëpër panaire si pjesë e SHPDK (shoqata e përpunuesve të
drurit në Kosovë e cila u mundëson falas këto shërbime anëtarëve të saj).
Të brendshme
Zhvillimi i produkteve,kontrolli i kualitetit,diferencimi nga konkurrenca në portofolio të
produkteve, ofrimi i shërbimve transparente falas brenda vendit, fleksibilitet në pronësi etj.
Për shkak se kjo firmë është e fokusuar në shitjen me shumicë nuk investon shumë në
marketing pasi shitja me pakicë do ishte kundër produkteve për shkak të kapacitetit të madhë
prodhues. Mirëpo kjo firmë gjithë sukesin që deri më tani kemi cituar e arrinë falë cilësisë së
prodhim e qka në realitet paraqet cilësia?
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Cilësia është tërësia e vetive dhe karakteristikave (që i quajmë specifike) të një produkti dhe
shërbimi që përcaktojnë aftësinë e tij për të kënaqur kërkesat e konsumatorit,prandaj pikërisht
cilësia tregon shkallën e kënaqjes

së këtyre kërkesave gjithnjë

në ndryshim.

Dhe kështu diferencimi në treg bënë që kjo kompani të gëzoj një imazh të mirë dhe të jetë
qendër referimi për çdo konsumatorë kur në shumtën e rasteve ngelet alternative kryesore e
përzgjedhjes së tyre.
Figura.2. Produktet e konpanis Tefik Qanga Design

Figura 4. Produktet e konpanis Tefik Qanga Design
Burimi: Tefik Çanga design Kompany Ferizaj 2018

3.7.

Qëllimi i hulumtimit “Tefik Çanga design”

Qëllimi i këtij punimi është që duke bërë një analizë të industries së përpunuesve të drurit të
shohim strategjitë që ata përdorin për promocion të produkteve të tyre dhe cilët janë
indikatorët të cilët ata i përdorin për të influencuar në përzgjedhjen e konsumatorit. Kështu ne
do arrijmë që me anë të kësaj analize të shuajmë kureshtjen tonë si hulumtues për të përfituar
të ashtuquajturën idenë e funksionimit të kësaj firme sfidat identifikimin e pasigurive të
ndryshmen dhe më të rëndësishmën cili indikator për ta paraqet bazën e suksesit të tyre. Kur
bazohemi në faktin se kjo ndërmarrje konsiderohet lider në prodhimtarinë e produkteve nga
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druri në të gjitha plasmanet e saj andaj sigurisht nga kjo në drejtëpërdrejt i referohemi
menaxhimit efektiv dhe prodhimtarisë inovative me teknologji dhe staf të punëtorëve të
avancuar.
Duke filluar nga qyteti i Ferizaijit qendra më e madhe e mobiljeve nga druri në Kosovë lirisht
mund të themi se një atribut i veçant i këtij suksesi është lënda e parë e cila gjindet me bollëk
në këtë vend pasi Ferizaii siç e dimë është një ndër vendet me lënd drusore më kualitative në
rajon, pastaj paraqet një qytet transit në të gjitha qytetet bashkëpunuese njëkohësisht për shtet
të cilat eksporton si lënd të parë ashtu edhe produkte finale si kuzhina ulëse,tapecari,kolltuqe
dhe të gjitha produktet tjera nga druri.
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4. METODOLOGJIA
Në këtë faze të hulumtimit do të shpjegojm dhe arsyetojmë dizajnin e hulumtimit ku do të
shqyrtojmë në detaje përpunimin,përzgjedhjen dhe arsyetimin e mbledhjes të të dhënave dhe
mënyrës së analizës së tyre. Sipas (Flick, 2011). Qasja sasiore ka të bëjë me të dhënat sasiore.
Ajo mban një numër të standardeve të pranuara statistikore për vlefshmërinë e qasjes, të tilla
si numri i të anketuarve që janë të nevojshme për të krijuar një rezultat të rëndësishëm
statistikor (Goddard dhe Melville, 2004)
Qasja kualitative cilësore përdoret zakonisht për të shqyrtuar kuptimin e fenomeneve sociale,
në vend se duke kërkuar një marrëdhënieve në mes të variablave të përcaktuara (Feilzer,
2010). Qasja cilësore është tërhequr nga paradigma konstruktiviste (Bryman dhe Allen,
2011).
Në këtë hulumtim do të perdorim të dy qasjet kërkimore pasi natyra e hulmtimit gërsheton
anën torike dhe numerike që duhet paraqitur në hulumtim. Sipas Suandersit 2007 qepa
kerkimore i udhëzon hulumtuesit në gjashtë shkallë të projektit kërkimor: Filozofia, Qasja,
Strategjia, Zgjedhjet e horizontit kërkimor apo kohezgjatja, teknikat dhe procedurat. Kjo pjesë
bazohet në teorin e “Research onion” e cila bazohet në filozofinë e projekit,strategjinë
kërkimore,metodat kërkimore,përzgjedhjen e rastit studimor dhe horizontin kohor.
Më pas do të paraqesim dizajnin i cili është i përshtatshëm për këtë hulumtim i
ashtuquajtur“Research onion“apo siq nënkuptohet në gjuhën shqipe “Qepa hulumtuese”i cili
është formuar sipas Suanderisit et .al 2009.

28

Figura 5. Qepa hulumtuese

Qasja filozofike Epistemologjia parametrat e përbashkëta dhe supozimet te cilat janë të
lidhura me mënyrën e shkëlqyer për të hetuar natyrën e botës reale. Ontologjia » supozimet e
përbashkëta që janë krijuar për të kuptuar natyrën e vërtetë të shoqërisë Metodologjia
»Kombinimi i teknikave të ndryshme që janë përdorur nga studiuesit per të hetuar situata të
ndryshme. Qasja filozofike e përdorur në këtë hulumtim është qasja ontologjike pasi kjo e
fundit studion botën reale shoqërore, që realisht supozohet se është arritur gjatë intervistimit
dhe analizimit te konpanive dhe stafit administrativ të konpanive të ndryshme.
Qasja kërkimore Rëndësia e hipotezave të studimit është pika kryesore dalluese në mes të
këtyre dy qasjeve. qasje deduktive teston vlefshmërinë e supozimeve (ose teorive /
hipotezave) poseduese , ndërsa qasja induktive nga teoria e përgjithësime kontribuon në
shfaqjen e teorive të reja. Në këtë punim është përdorur qasja induktive pasi rezultatet e
pritura janë ato teorike inovatore nën influencimin e NVM-ve në ekonomi të Ferizait.
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Strategjia kërkimore
Strategjia këkimore paraqet ecurin se si studiuesi synon të kryej mbarvajtjen e punimit.
Strategjia e hulumtimit mund të jetë si hulumtim eksperimental, hulumtim i veprimit,
hulumtime për studime të rastit, intervista, anketa, apo një rishikim sistematik i literaturës.
Hulumtimi rast studimi është vlerësimi i një njësie të vetme për të krijuar karakteristikat e tij
kryesore dhe per të nxjerrë perfundimet e përgjithësime (Bryman, 2012). Ajo mund të ofrojë
një pasqyrë në natyrën specifike të çdo shembulli, dhe mund të krijojnë rëndësinë e kulturës
dhe kontekstit së dallimeve në mes të rasteve (Silverman, 2013). Kjo formë e hulumtimit
është efektive në kërkimin financiare, të tilla për të krahasuar përvojat e dy kompanive, ose
krahasuar efektin e investimeve në kontekste ndryshime. Në rastin tonë do të bëhet hulumtimi
për të kuptuar influencimin e bizneseve të vogla dhe mesme në Kosovë respektivisht në
Ferizaj.
4.1.

Kohëzgjatja

Horizonti kohor është kuadri kohor brenda të cilit projekti është menduar për përfundimin
(Saunders et al., 2007). Dy llojet e horizonte kohore janë të specifikuara në qepë të
hulumtimit: të sektorial kryq dhe gjatësisë (Bryman, 2012).Një periudh kohore për mbledhjen
e të dhënave ka të bëjë me mbledhjen e të dhënave në mënyrë të përsëritur gjatë një periudhë
të gjatë, dhe është përdorur kur një faktor i rëndësishëm për kërkime është duke shqyrtuar ne
menyra te ndryshime me kalimin e kohës.
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Data

25.09.18

30.10.18

1.11.18

3.11.18

8.11.18

Detyra
Leximi dhe zgjedhja e literaturës relevante
Definimi I qëllimit dhe objektivave
Draftimi I kapitullit të literatures
Leximi I literaturës për metodologji
Qasja kërkimore në internet
Draftimi I kapitullit te metodologjisë
Përpilimi I pytësorve
Pilot testimi I pyetësorve
Rregullimi final I pyetsorëve
Mbledhja e të dhënave nga intervistat dhe pyetsorëve
Futja e të dhënave në kompjuter
Analizimi I të dhënave
Draftimi I kapitullit të rezultateve dhe diskutimeve
Rileximi I literaturës (plotësimi në përputhje me rezultateve
Plotësimi I kapitujve të mbetur
Dorëzimi I draftit final te mentori(dhe pritja e komenteve)
Rishkimi dhe modifikimi I draftit final
Formatimi,printimi dhe lidhja
Dorëzimi final
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5. PËRFUNDIMI DHE REKOMANDIME
Iniciativa për të filluar një projekt nga i cili finalizimi i saj siell një përfundim që si i till
gërsheton mundësin për të kuptuar nëse indikatorët të cilët kan infuenc në ekonomi që vijn si
rezultat I trendit të zhvillimit të bizneseve të vogla dhe mesme. Hulumtimi fillon me fazën në
të cilën shpiegohet së pari ana teorike që e karakterizon trendin e zhvillimin e operimit të
bizneseve të vogla dhe të mesme në Kosovë si tërësi dhe me pas fokusi i veqant që i drejtohet
komunës së Ferizait.
Faza e dyt e punimit paraqet anën në të cilën hulumtimi gërshëton delikatesën e tij pasi që
pikërisht kjo fazë është një natyrë ë cila siell rezultatet e pritura nga I cili pretendojm se mund
të kuptojm si ndikon një biznes në ekonomin vendore strategjia, konkurrenca, imazhi dhe
qëllimi që konpania pjesmarrse në hulumtim përdor për ciklin jetësor të tij në treg.
Përderisa kjo firmë pretendon se deri më sot,përmbush me sukses kërkesat e klientit dhe të
gjitha benefitet që ajo pretendon se do ti arrijë falë sukeseve të saj në këtë fushë atëherë me
gjithë kupimin e plotë të fjalës mund të themi se kjo firmë përmbushë misionin e saj drejt
satisfaksionit kulminant të konsumatorit.
Atë çka ne arritëm të shohim në këtë hulumtim qëndron në faktin se kjo firmë nuk përdorë
vetëm një element si një aset të rëndësishëm të aktiviteteve të saj,ngase ajo përqendrohet në
prodhimtarinë me cilësi dhe imazh të duhur ne treg dhe kjo

jemi korrent drejt këtij

pretendimi se objektivi I bizneseve të vogla dhe mesme përfshirë ktu edhe firen hulumtuese.
Rekomandimet
•

Të shtohen iniciativat për përkrahjene bizneseve të vogla dhe mesme.

•

Përkushtimi në kuptimin e influencimit që NVM-të kan në treg.

•

Mundësim për konkurrenc dhe sherbime lojale nga shteti per NVM-të ne Ferzaj.
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